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Generalidades
del Procesode
Venta

Venta Personal

Definicion: Interacciéon directa
entre el vendedor y el cliente
para satisfacer sus
necesidades y cerrar una
venta

ElPapel del Vendedor

Definiciéon: El vendedor es el
profesional que interactua
con los clientes para vender
productos o servicios

La Venta Relacional

Definicion: Enfoque en
construir relaciones a largo
plazo con los clientes para
generar ventas y lealtad.

Habilidadesenel
Procesode Venta

Definicion: Conjunto de
habilidades y competencias
que un vendedor debe tener
para cerrar ventas y satisfacer
a los clientes.

Caracteristicas:
e Personalizaday adaptada alas
necesidades del cliente.
* Requiere habilidades de comunicacién
y persuasion.
Ejemplos:
¢ Venta de productos en una tienda
fisica.
¢ Venta de servicios en una reunién con
un cliente

Caracteristicas:
e Debe tener habilidades de
comunicacion y persuasion.
e Debe conocer el producto o servicio
que vende.
Ejemplos:
¢ Vendedor de automoaviles.
¢ Vendedor de seguros.

Caracteristicas:
¢ Se enfoca en la satisfaccion del cliente
alargo plazo.
¢ Requiere habilidades de comunicacién
y empatia.
Ejemplos:
¢ Venta de productos de lujo.
¢ Venta de servicios de consultoria.

Caracteristicas:

* Habilidades de comunicaciéony
persuasion.

¢ Conocimiento del producto o servicio.

Ejemplos:

¢ Habilidad para manejar objeciones.

e Habilidad para cerrar ventas.



